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た。利己的提案条件では、1 回目から 5 回目までの提
案を分け手が有利な内容にするため、分け手と受け
手の分配比率を 7 対 3 とし、6 回目の提案では受け手
が合意できるよう 5 対 5 とした。平等提案条件では、最




























の提案に怒りを覚え( F (1, 36) = 72.46, p < .01; M = 
4.15 vs. 1.00)、相手から不当な扱いを受けたと感じ
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( F (1, 36) = 116.32, p < .01; M = 5.30 vs. 1.05)、自
分をもっと尊重させて( F (1, 36) = 104.61, p < .01; M 
= 4.60 vs. 1.00)、相手を罰したいと望んでいた( F (1, 




効果が有意であった( F (1, 36) = 452.57, p < .01)。
利己的提案を受けた参加者は、平等提案を受けた参
加者よりも拒否回数が多かった( M = 4.45 vs. 0.05)。
また、注意喚起要因と提案内容要因の交互作用が有
意傾向であった( F (1, 36) = 3.74, p = .061)。しかし、








を罰したいと望んでいた( F (1, 36) = 4.84, p < .05)。
さらに、「制裁行使」について提案内容要因と注意喚
起要因の交互作用が有意であった( F (1, 36) = 4.84, 
p < .05)。Figure 1 に示したように、利己的提案条件
において、注意喚起あり条件の参加者は注意喚起な









= 6.31, p < .01, β = .67)と「制裁行使」( t = 2.52, p 















































目得点について、交渉時期(1 回目と 5 回目)を対象者




点について有意で( F (1, 8) = 6.40, 8.00, 6.40, all 
ps < .05)、「制裁行使」について有意傾向であった( p 
= .09)。Table 1 に示したように、相手の利己的提案に
よる不快情動に注意を向けさせられる機会があった参







1 回目と 5 回目の利己的提案を受けた直後の不快情
動と社会的関心の強さを比較した。その結果、交渉者
は 1 回目の提案後よりも 5 回目の提案後において、同
一性脅威や怒りを強く感じており、同一性回復や制裁









































ことと定義される(Lyubomirsky & Nolen-Hoeksema, 
1993, 1994; Nolen-Hoeksema, 1991)。これまで、反
芻は抑うつや怒りなどのネガティブ情動を強めたり、持
続させたりすることが示されている (Lyubomirsky, 
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Table 1 交渉時期における不快情動と社会的関心の強さ 
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The influence of self-focus to negative emotion and social concern  
on negotiation 
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Present study examined negotiator’s mental processes induced by focusing toward negative 
emotion and concern of him/her that was evoked by egocentric offer of other party of negotiation. In 
distributive situation, we predicted that the others' egocentric offer induces negative emotion such 
as anger and threat of identity, and invites motivation of retaliation and retrieval of identity. In 
addition, we predicted focusing towards such internal process facilitates negative emotion and 
motivation by the others' egocentric offer. In the laboratory experiment, the factor of egocentricity of 
the other was manipulated whether egocentric or equivalent offers and the factor of self-focusing 
was manipulated whether participants had the opportunity to focus self-state or did not. The results 
indicated first that the egocentric offer evoked anger and threat of identity, motivation of retaliation 
and retrieval of identity, second that the focusing towards internal process intensified motivation of 
retaliation.    
          
Keywords: negotiation, egocentric offer, negative emotion, social concern, self-focus. 
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